Die Anleitung fur

Konkurrenzanalysen

Viele Unternehmen, besonders im Mittelstand und in groRen Unternehmen, flihren
regelméaRig Konkurrenzanalysen durch. Dies liegt daran, dass eine grindliche
Wettbewerbsanalyse entscheidend fir die strategische Planung und
Marktanpassungen ist.

In den Folgenden Folien lernst du, wie du mit geringem Ressourcenaufwand
relevante Informationen flir deine strategische Planung sammeln kannst.
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Fakt #l

Unternehmen, die regelmdllig Konkurrenzanalysen durchfithren, konnen
signifikant besser auf Marktentwicklungen reagieren, was zu einer
besseren Marktposition und gesteigerten Wettbewerbsfdhigkeit fuhrt.
Studien und Erfahrungsberichte deuten darauf hin, dass solche

Unternehmen oft profitabler und erfolgreicher sind.
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Fakt #2

Unternehmen, die keine Konkurrenzanalysen machen,
schneiden bei einem standardisiertem Erfolgsindex rund

36% schlechter ab.
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Fakt #3

Nur 30% der kleinen Unternehmen fithren Konkurrenzanalysen durch,

wdhrend 90% der grolsen Unternehmen es regelmdlsig machen.
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Fakt #4

Eine Studie von PwC zeigte, dass Unternehmen, die regelmdllig
Werttbewerbsanalysen durchfuhren, eine um 15-20% hohere VWahrscheinlichkeit haben,
thre Umsatzziele zu erreichen, verglichen mit Unternehmen, die dies nicht tun. Zudem

ergab eine Studie von Bain & Company, dass Unternehmen, die strategische
Analysen (einschlielSlich Konkurrenzanalysen) nuizen, eine um 2% hohere

Gewinnmarge aufweisen als der Branchendurchschnitt.
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Schritt 1 -

Suche dir in den Folgenden Kategorien je 3 Unternehmen aus,
um einen ersten Uberblick tber die Marktkomposition zu
erhalten. Filtere die Unternehmen nach den 3 Auffalligsten in Die Auffalligsten 3x
deiner Region oder deinem Markt, 3 Unternehmen die sich im

Mittelfeld bewegen sowie 3 Unternehmen, die in deinen

Augen am schlechtesten abschneiden. Das Mittelfeld

3X

Die Schlechtesten

3X
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Schritt 2 -

Was machen sie besser? Was machen wir besser? Was fehlt?

Klare Positionierung

Produkt - &
Dienstleistungsangebot

Technologie &
Innovation

Zielgruppe
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Schritt 3 -
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Produkte und Dienstleistungen sollten
immer aus einem Bedarf / Problem
heraus entwickelt werden.
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MARKETING & LEADERSHIP

um geht es weiter!



